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Resumen
Después de realizar esta investigación, se puede concluir que el sector agropecuario en Colombia
tiene mucho potencial y este aún necesita ser explotado.
Tenemos una amplia capacidad de productores del sector agropecuario del país, que no están
siendo aprovechados de la manera en que se podría hacer.
El sistema de información de marketing nos brinda la oportunidad de conocer y controlar con sus
tres principales enfoques a nuestros clientes y sus preferencias, a nuestros competidores y los
avances en el mercado, así como, a las situaciones de marketing que un sector está enfrentando.
Esta herramienta nos permite abarcar de una manera más amplia y segura el sector que estamos
desarrollando.
El sector agropecuario en Colombia, de ser correctamente desarrollado podría aumentar
significativamente nuestro PIB nacional (Producto Interno Bruto).
Si los procesos agropecuarios se desarrollaran en mayor volumen y con procesos más
industrializados y sistematizados, incluyendo en ellos el sistema de información de Marketing
(SIM), se generaría más empleo en el país y las personas encargadas de la producción en las
zonas rurales de Colombia, podrían recibir una retribución más justa y digna, permitiéndose con
ello acceder a una mejor calidad de vida.
Finalmente, en esta investigación se concluye que el sector agropecuario colombiano nos ofrece
un campo extenso y abundante de nuevas y mejores posibilidades y oportunidades para el país y
sus habitantes.
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Abstract
After conducting this research, it can be concluded that the agricultural sector in Colombia has
much potential and still needs to be exploited.
We have a large capacity of producers in the country's agricultural sector that are not being
exploited in the way that could be done.
The marketing information system gives us the opportunity to know and control our customers
and their preferences, our competitors and market developments, as well as, the marketing
situations that a sector is facing, with their three main approaches. This tool allows us to work in
the sector we are developing in a broader and safer way.
The agricultural sector in Colombia, if properly developed, could significantly increase our
national GDP (Gross Domestic Product).
If the agricultural processes were developed in greater volume and with more industrialized and
systematized processes, including the Marketing Information System (SIM), more employment
would be generated in the country and the people in charge of production in rural areas of
Colombia could receive a fairer and more dignified retribution, allowing them to access a better
quality of life.
Finally, this research concludes that the Colombian agricultural sector offers us an extensive and
abundant field of new and better possibilities and opportunities for the country and its
inhabitants.
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Nach Durchführung dieser Untersuchungen kann man zu dem Schluss kommen, dass der
kolumbianische Agrarsektor viel Potenzial hat und noch genutzt werden muss.
Wir verfügen über eine große Kapazität an Erzeugern im Agrarsektor des Landes, die nicht in
der Weise ausgebeutet werden, wie es möglich wäre.
Das Marketinginformationssystem gibt uns die Möglichkeit, unsere Kunden und ihre
Präferenzen, unsere Wettbewerber und Marktentwicklungen sowie die Marktsituationen einer
Branche, mit ihren drei Hauptansätzen zu kennen und zu kontrollieren. Dieses Instrument
ermöglicht es uns, den Sektor, den wir entwickeln, auf eine breitere und sicherere Weise zu
arbeiten.
Der Agrarsektor in Kolumbien könnte bei einer entsprechenden Entwicklung unser nationales
BIP (Bruttoinlandsprodukt) deutlich steigern.
Wenn die landwirtschaftlichen Prozesse in größerem Umfang und mit stärker industrialisierten
und systematisierten Prozessen entwickelt würden, inbegriffen das Marketing Information
System (SIM) würde mehr Beschäftigung im Land entstehen, und die für die Produktion in den
ländlichen Gebieten Kolumbiens Verantwortlichen könnten eine gerechtere und würdigere
Bezahlung erhalten, die ihnen Zugang zu einer besseren Lebensqualität ermöglicht.
Schließlich kommt diese Erforschung zu dem Schluss, dass der kolumbianische Agrarsektor uns
ein weites und reichhaltiges Feld an neuen und besseren Möglichkeiten und Chancen für das
Land und seine Bewohner bietet.
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Introducción

Inicialmente se hablará del planteamiento del problema para explicar de manera general los
inconvenientes presentados desde los productores, hasta el sector en una perspectiva macro y con
ello podernos hacer una idea más clara del tema que se investigará, para finalmente llegar a las
conclusiones y recomendaciones finales.
El objetivo del trabajo consiste en investigar la gestión de dos productores de panela a raíz de la
ausencia de sistemas de la información del marketing (SIM), con el que no cuentan estos
productores de panela en los municipios de Canta Gallo y Chipanaca. Esta investigación nos
permitirá tener un concepto más amplio de como ellos utilizan sus recursos enfocados a la
producción y comercialización de la panela sin hacer uso del SIM.

En este escrito se encuentran redactadas: características de los procesos llevados a cabo por los
productores en sus procesos de producción y comercialización. Se podrán evidenciar también
estadísticas internacionales, nacionales y locales de la FAO, donde nos muestran con indicadores
los niveles de producción, valores de la producción en dólares y comercialización de la panela.

Para llegar a las respuestas planteadas por el investigador, se llevará a cabo un trabajo de campo,
que nos servirá, para analizar la manera en que se gestionan los procesos productivos y de
mercadeo para cada productor involucrado en esta investigación.

Esta investigación nos permitirá ver este mercado desde una óptica macro hasta un concepto
local y de este modo poder hacer un análisis entre Fedepanela y los productores, que nos
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conduzca a emitir conclusiones y recomendaciones finales para los dos productores con los que
llevaremos a cabo la investigación.

Finalmente, con este trabajo podremos identificar las ventajas que la panela aporta a la economía
macro y micro del país y al mismo tiempo nos permitirá evidenciar las oportunidades que el
sector agropecuario nos ofrece. Siempre y cuando, la gestión de estos agronegocios se realice a
partir del diseño e implementación de SIM.

25

1. Titulo

ANÁLISIS DE LA GESTIÓN DE DOS PRODUCTORES DE PANELA EN LA PALMA
CUNDINAMARCA QUE NO HACEN USO DE SISTEMAS DE INFORMACIÓN DE
MARKETING.

2. Línea de investigación

Gestión, administración y organización.

3. Problema

3.1 Planteamiento del problema
El análisis de la gestión a la luz del uso o no del Sistema de Información de Marketing (SIM) por
parte de dos productores de panela en el municipio de la Palma Cundinamarca, se fundamenta en
la importancia que estos tienen en la gestión empresarial en cuanto a su rentabilidad, crecimiento
y perdurabilidad de los negocios (Kotler et al. 2006).

Los dos productores de panela operan en un mercado micro, donde es posible que cuenten con
información limitada para desarrollar una investigación de las diferentes variables del mercado.
El SIM es un sistema que evalúa las necesidades de investigación y desarrolla información
26

necesaria para tomar decisiones óptimas, mediante el cual los productores pueden identificar
fallas u oportunidades para la producción y comercialización de su producto.

Dado esto, se necesita un análisis sobre el terreno donde desarrollan su actividad, que nos
permita identificar algunas variables que proporcionen información para tener un mejor
conocimiento de la estructura de marketing con la que cada productor de panela cuenta.

Recientes estudios han mostrado los siguientes indicadores en la comercialización y producción
aparente de panela a nivel internacional, nacional y local:
Los paises con mayor producción son: La federacion Rusa con: 892.409,09 Toneladas, China
con: 3.210.909,09 Toneladas, India con: 8.152.909.09 Toneladas, Sudáfrica con: 826.431.45
Toneladas, Francia con: 981.364.59 toneladas, Estados Unidos con: 2.186.954.55 Toneladas,
Mexico con: 1.703.089,36 Toneladas y Brasil con 1.426.500,00 Toneladas. Food and Agriculture
Organization of the United Nations (FAO, 2017).

La produccion de melazas, que es la base con la que se hace la panela en colombia entre el
periodo de 1965 a 2010 nos muestra que en 1965 Colombia producia solo un poco mas de 100k
toneladas de melaza, antes del 2005 tuvo mayor auge con mas 600k toneladas y en el año 2005
tuvo una caida a pique donde produjo menos 300k toneladas. En el 2010 llego a producir solo un
poco mas de 200k toneladas. Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO,
2011).
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A nivel nacional se evidencio que Villeta produjo anualmente 6.340 toneladas, mientras que
nuestra región a estudiar que es la Palma produjo 1.152 toneladas por año. La menor cantidad de
panela se obtuvo de Apulo y otras regiones con 100 toneladas por año (Corabastos, 2014).

3.2 Formulación del problema.
¿Cómo contribuye el sistema de información de marketing (SIM) al análisis de los recursos
utilizados por parte de los dos productores de panela en el municipio de la Palma Cundinamarca?

4 Justificaciones
4.1 Conveniencia o utilidad: ¿Qué tan conveniente es la investigación?; ¿Para qué sirve?,
¿Ayuda en algo? (Sampieri & Hernández, 2017, p.44)
La investigación a realizar es conveniente porque nos permite analizar e identificar las
problemáticas y fortalezas que presentan algunos de los productores de panela en la Palma
Cundinamarca en la relación con su gestión de mercadeo.
Esta investigación sirve para poder encontrar factores y situaciones que a simple vista no se
pueden identificar, sobre la estructura interna que manejan los productores con el fin de llevar a
cabo un proceso correcto entre la relación producto-cliente.
La investigación nos brindará información sobre los procesos manejados en las dos veredas y a
partir de eso ayudará a que los dos productores seleccionados puedan ver sus fortalezas y
debilidades en la relación producto-cliente y tomar medidas correctivas en el proceso, de ser el
caso.
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4.2 Relevancia social: ¿Cuál es su importancia para la sociedad?, ¿Qué alcance de proyección
social tiene? (Sampieri & Hernández, 2017, p.44)
Esta investigación se realizará en el sector agrícola de Colombia. Este sector de la economía ha
contribuido muy poco en el PIB colombiano, como se puede observar en la siguiente imagen.
Por esta razón, investigaciones hechas en este campo, nos podrían permitir descubrir nuevas y
mejores posibilidades de aprovechamiento del sector.

Imagen 1.
Gráfica de comparación del PIB Colombiano agropecuario entre el año 2017 y 2018.

Fuente: (La Republica, 2017)

29

Se puede observar que el sector agrícola disminuyo en el primer periodo en comparación con el
año 2017 al 2018 en 3,6
Imagen 2.
Boletín técnico Producto interno Bruto (PIB) Primer trimestre 2018.

Fuente: (DANE, 2018)
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Se puede observar que el sector agrícola colombiano, del año 2017 al 2018 tuvo una variación
positiva del 2,0 y una variación trimestral de estos mismos años de -0,2.
Sin embargo, esta tasa de crecimiento es baja en comparación con otros sectores como el de
comercio al por mayor y por menor con 3,9, información y comunicaciones con 3,1, actividades
financieras y de seguros con 6,1, actividades inmobiliarias con 2,9, actividades profesionales,
científicas y técnicas con 5,6, administración pública y defensa con 5,9 y actividades artísticas,
de entretenimiento y recreación y otras de servicios con 4,0, anuales (DANE, 2018).
4.3 Implicaciones practicas: ¿Ayudará a resolver algún problema real?, ¿Tiene implicaciones
para diversos problemas prácticos? (Sampieri & Hernández, 2017, p. 45).
Esta investigación ayudará a resolver problemas existentes actualmente en los procesos de
producción y distribución de la panela que se presentan con los dos productores de panela
tomados en esta investigación como objeto de estudio.
La investigación está basada en los diversos problemas prácticos que se presentan con los dos
productores de panela tomados en este estudio.
4.4 Valor teórico: ¿Con la investigación se llenará algún hueco de conocimiento?, ¿Se podrán
generalizar los resultados a principios más amplios?, ¿La información que se obtenga puede
servir para revisar, desarrollar o apoyar una teoría?, ¿Se podrá conocer en mayor medida el
comportamiento de una o de diversas variables, o la relación entre ellas?, ¿Qué se espera saber
con los resultados que no se conocieran antes?, ¿Se pueden sugerir ideas, recomendaciones o
hipótesis para futuros estudios? (Sampieri & Hernández, 2017, p. 45)
Si, esta investigación nos permitirá comprender de una manera más amplia como el sistema de
investigación del marketing (SIM) puede ser usado por algunos micro productores de panela y
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como este a su vez podría aportarles para una mejor comercialización y producción de su
producto.
Si, esta investigación está enfocada para revisar, las desventajas de no utilizar el sistema de
investigación del marketing (SIM), por los dos productores que investigaremos.
Si, esta investigación nos permitirá conocer las ventajas y desventajas de la utilización del
Sistema de Investigación del Marketing (SIM) con respecto a la producción y comercialización
de panela de los dos productores que trabajaremos. A su vez se podrán comparar estos resultados
entre sí, para poder emitir un mejor análisis de la situación que allí se presenta.
Lo que se espera saber con los resultados que no se conocieran antes, es poder brindar un valor
adicional en conocimiento a los dos productores de panela con respecto a su producción y
comercialización, basándonos en el sistema de investigación del marketing (SIM).
Si, al final de esta investigación se darán las recomendaciones pertinentes a los dos productores
de panela con respecto a los beneficios de la utilización del sistema de investigación del
marketing (SIM) en su gestión.
4.5 Aportaciones para la enseñanza: ¿El estudio sirve para que mis compañeros y yo podamos
aprender algo nuevo, reforzar nuestros conocimientos, comprender algo? (Sampieri &
Hernández, 2017, p.46)

Si, el estudio inicialmente es construido para brindar conocimiento sobre este sector a los
investigadores, a los estudiantes, a la sociedad en general y los productores.
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4.6 Utilidad metodológica: ¿La investigación puede ayudar a crear un nuevo sistema para
recolectar o analizar datos?,¿Pueden lograrse mejoras en la forma de experimentar con
algo? ¿Propone como estudiar mejor algo? (Sampieri & Hernández, 2017, p.46)

Si los productores toman en cuenta las fallas y trabajan para implementar el Sistema de la
Información del Marketing (SIM), seguramente pueden llegar a crear un sistema que les
permita recolectar y analizar sus datos de una manera óptima.

Si, pueden lograrse mejoras en la forma de experimentar, por ejemplo, con base a el resultado
final de la investigación, los productores podrán experimentar las mejoras y ventajas de
llevar acabo un sistema de información de marketing (SIM) y de una manera más acertada,
con un riesgo más controlado, llevar a cabo experimentos con el fin de aportar al mismo.

Si, esta investigación les brindará a los productores, la oportunidad de darse cuenta de sus
fallas y con ello, les permitirá hacer mejores estudios que los conlleve a un mejoramiento
continuo de su gestión junto con la implementación del Sistema de Información del
Marketing (SIM).
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5. Objetivos

5.1 Objetivo general

Investigar el alcance de la gestión de dos productores de panela en la Palma Cundinamarca que
no hacen uso de Sistemas de Información de Marketing.

5.2 Objetivos específicos

Establecer el contexto de la producción y la comercialización de la panela a nivel Internacional,
nivel nacional y local.

Contextualizar el sistema de información de marketing (SIM) y sus implicaciones en el
funcionamiento eficiente de los agronegocios.

Analizar las desventajas y la pérdida de oportunidades en las dos empresas productoras de panela
por no contar con los SIM.
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6. Marco de referencia

6.1 Marco conceptual

6.1.1

Producto-mercado
La estructura y los límites del producto-mercado proporcionan a los directivos
información importante para desarrollar las estrategias empresariales y de
marketing, y alentar a la dirección de la nueva competencia. Si solo se tienen en
cuenta las marcas de una empresa y sus competidores directos, se pueden
enmascarar potenciales oportunidades o amenazas competitivas (Piercy, David,
Cravens & Nigel, 2007, p. 62)

6.1.2

Como eligen los compradores
A menudo, la simple descripción de los compradores no ofrece suficiente
información para tomar decisiones sobre posicionamiento y consumidores
objetivos. También tenemos que averiguar por qué se compran productos y
marcas concretas. Para analizar como deciden los consumidores lo que van a
comprar, es útil analizar cómo se mueven por la secuencia de pasos que lleva a la
toma de decisión de comprar determinada marca (Piercy, David, Cravens &
Nigel, 2007, p. 63)
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6.1.3

Influencias del entorno
El último paso para la creación de perfiles de consumidor consiste en identificar
los factores externos que influyen sobre los compradores y, por lo tanto, afectan al
tamaño y a la composición del mercado a largo plazo. Estas influencias incluyen
las acciones del gobierno (por ejemplo, recorte de impuestos), los cambios
sociales, la variación de la economía, la tecnología y otros factores que pueden
alterar las necesidades y los deseos de los compradores (Piercy, David, Cravens &
Nigel, 2007, p. 64).

6.1.4

Definición de los perfiles del consumidor:
La descripción del consumidor parte del producto – mercados genéricos. A este
nivel los perfiles del consumidor describen el tamaño y la composición general de
la base de consumidores (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007, p. 64).

6.1.5

Definición del terreno en que se produce la competencia
La competencia suele incluir más que las empresas que se consideran
competidores directos, como Coca-Cola y Pepsi. La total compresión del terreno
competitivo ayuda a guiar el diseño y la implementación de la estrategia (Piercy,
David, Cravens & Nigel, 2007, pp. 64-65).
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6.1.6

Análisis de los competidores clave
El análisis de los competidores se hace para las empresas que compiten
directamente entre sí (por ejemplo, Nike y Reebok) y otras empresas que la
dirección puede considerar importante en el análisis de la estrategia (por ejemplo,
entrantes potenciales en el mercado). La rápida expansión de las actividades de
inteligencia sobre los competidores por parte de muchas empresas en la última
década destaca la alta prioridad que otorgan los ejecutivos para supervisar las
actividades de los competidores (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007,
p.69).

6.1.7

Potencial del mercado
Es la cantidad máxima de ventas del producto que se pueden obtener en
determinado producto-mercado durante determinado periodo de tiempo. Incluye
la oportunidad total de ventas de todas las empresas que atienden al productomercado. El potencial del mercado es el límite superior de las ventas que pueden
lograr todas las empresas de determinado producto-mercado. A menudo, las
ventas reales de la industria suelen están algo por debajo del potencial del
mercado porque los sistemas de producción y de distribución son incapaces de
satisfacer por completo las necesidades de todos los compradores que quieren y
pueden comprar el producto durante el periodo de interés (Piercy, David, Cravens
& Nigel, 2007, p. 73).
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6.1.8

Previsión de las ventas
Indica las ventas esperadas para determinado producto-mercado durante
determinado periodo de tiempo. La previsión de las ventas de la industria es el
volumen total de ventas esperado por todas las empresas que atiende al productomercado. La previsión de las ventas no puede ser superior al potencial del mercado
y suele estar por debajo del potencial por lo dicho anteriormente. Se puede hacer
una previsión de las ventas totales para cualquier nivel del producto-mercado
(genérico, tipo de producto, variantes) y para subconjuntos específicos del
producto-mercado (por ejemplo), segmentos del mercado (Piercy, David, Cravens
& Nigel, 2007, p. 74).

6.1.9

Evaluación de la oportunidad de mercado
Puesto que las ventas de una empresa dependen, en parte, de sus planes de
marketing, las previsiones y la estrategia de marketing están estrechamente
interrelacionadas. Deben evaluarse las estrategias alternativas de posicionamiento
(producto, distribución, precio y promoción) para ver cuál es su efecto estimado
sobre las ventas (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007, pp. 74-75).

6.1.10 Necesidades y preferencias de los compradores
Las necesidades y preferencias que son especificas a los productos y marcas
pueden utilizarse como criterio de la segmentación y como formas de describir los
segmentos. Los ejemplos incluyen la situación de fidelidad a una marca, las
ventas que se buscan, y la disponibilidad a alcanzar un acuerdo. Los compradores

38

pueden verse atraídos por las distintas marcas en función de las ventas que
ofrecen (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007, p. 76).

6.1.11 Comportamiento de compra
Las variables relativas al consumo, como la magnitud y la frecuencia de una
compra, son útiles para segmentar los mercados de consumidores y de empresas.
Los distribuidores de productos industriales suelen clasificar a los consumidores y
a los potenciales consumidores en categorías en función del volumen de compra.
La empresa puede seguir segmentando el mercado en función de cómo utiliza
cada consumidor los productos (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007,
pp.77-78).

6.1.12 Agentes y canales de comercialización
Los bienes y servicios agropecuarios fluyen desde el productor hasta el
consumidor final, mediante vías más o menos extensas (canales), dependiendo de
la cantidad de agentes intervinientes en las mismas, con el fin de dar respuesta al
abastecimiento, la seguridad alimentaria y el comportamiento comercial, que a su
vez dinamiza la economía agraria (Assmus & Correa, 2012, p.142).
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6.1.13 Producto
Los productos agrarios cuentan entre sus atributos el hecho de ser tangibles, con un
relativo corto periodo de vida útil, fundamentalmente debido a su capacidad de
descomponerse; tienen forma o colores reconocibles y satisfacen, sobre todo
necesidades de alimentación y nutrición del consumidor. Entre los elementos de
análisis para efecto de su mercadeo, se tienen en cuenta los siguientes:


Calidad



Cantidad



Inocuidad



Utilidad y opciones de uso



Durabilidad



Tecnología (de producción o de manufactura cuando se utiliza como insumo)



Tamaño



Diseño (cuando es manufacturado)



Empaque



Reconocimiento de la marca



Complementariedad



Susceptibilidad



Garantías (Assmus & Correa, 2012, pp.155-156).

6.1.14 Tendencias políticas
A pesar de que la importancia variara de una empresa a otra, muchas organizaciones
deben rastrear las tendencias políticas e intentar mantener buenas relaciones con los
funcionarios electos. Las organizaciones que hacen negocios con las entidades
gubernamentales, como los contratistas de la defensa, deben estar en especial sintonía
con las tendencias políticas. Los funcionarios electos que tienen actitudes negativas
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hacia una empresa o su industria son más propensos a crear o hacer cumplir las
regulaciones poco favorables para ella. Por ejemplo, la tendencia antitabaco en
Estados Unidos ha estado en plena apogeo desde finales de la época de 1990. O en
día, muchos estados y comunidades locales han aprobado leyes para no fumar en
lugares públicos. Unos de los problemas políticos relacionados con los negocios más
disputados últimamente ha sido el estatus de los inmigrantes ilegales que cruzan la
frontera de Estados Unidos, en especial desde México. Este único problema tiene
ramificaciones potenciales para nuestra economía (empleo, cuidado de la salud,
comercio), nuestra sociedad, (lenguaje, cultura) y nuestras relaciones políticas con
otras naciones. Como muestran estos ejemplos, los análisis políticos pueden tener
consecuencias duraderas y graves para una industria o empresa (Ferrell & Hartline,
2018, p.94).

6.1.15 Distribución y usos de la información de marketing
La información de marketing no tiene valor alguno hasta que se utiliza para adquirir
conocimientos acerca de los clientes y tomar mejores decisiones de marketing. Por
consiguiente, el sistema de información de marketing debe poner la información a
disposición de los gerentes y de otros individuos que la necesiten. En algunos casos
esto significa dar los gerentes informes del desempeño habitual, actualizaciones de
inteligencia e informes sobre los resultados de estudios de investigación.
Sin embargo, los gerentes de marketing también podrían necesitar información no
rutinaria para situaciones especiales y decisiones inmediatas (Armstrong, Kotler &
Gary, 2012, p.64).
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6.2 Marco teórico

6.2.1 Sistema de la información del Marketing (SIM)

Un Sistema de Información de Marketing (SIM) es una estructura permanente e interactiva
compuesta por personas, equipo y procedimientos, cuya finalidad es recabar, clasificar, analizar,
evaluar y distribuir información pertinente, oportuna y precisa que servirá a quienes toman
decisiones de mercadotecnia para mejorar la planeación, ejecución y control (Kotler & Gary,
2013).

6.2.2 ADMINISTRACIÓN DEL SISTEMA DE INFORMACIÓN
En este cuadro se expone el modelo que el sistema de la administración del marketing utiliza
para la recolección y la obtención de datos con el fin de permitirnos hacer un análisis oportuno y
veras de dicha información.
Figura 1.
Modelo del Sistema de información de Marketing SIM.

Gerentes de marketing y otros usuarios de la información
Obtención de conocimientos acerca del cliente y del mercado a partir de la información de marketing.
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ION DE
MERCADOS
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DE LA
INFORMACION

ENTORNO DE MARKETING
MERCADOS META

CANALES DE MARKETING

COMPETIDORES

PUBLICOS

FUERZAS DEL MACROENTORNO

SISTEMA DE LA INFORMACION DEL MARKETING
Fuente: (Armstrong, Kotler & Gary, 2012, p.65)

6.2.3 Evaluación de las necesidades de la información de marketing
El sistema de información de marketing es útil principalmente para el marketing y las demás
gerencias de la empresa. Sin embargo, también brinda información a socios externos como
proveedores, distribuidores o agencias de servicio de marketing (Armstrong, Kotler & Gary,
2012, pp.65-66).
.
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6.2.4 Análisis y usos de la información de marketing
La información recabada de las bases de datos internas y mediante la inteligencia de marketing
competitivo y la investigación de mercados por lo general requiere de un análisis mayor. Los
gerentes quizás necesiten ayudar para aplicar la información y obtener conocimientos de los
clientes y del mercado que mejoraran sus decisiones de marketing. Tal ayuda incluiría análisis
estadísticos avanzados para conocer más a acerca de las relaciones que hay dentro de un
conjunto de datos. El análisis de la información también podría involucrar la aplicación de
modelos analíticos que ayudarían a los mercadólogos a tomar mejores decisiones.
Una vez que la información ha sido procesada y analizada, debe ponerse a la disposición de las
personas correctas que tomaran las decisiones y en el momento preciso (Armstrong, Kotler &
Gary, 2012, p.66).

6.2.5 Bases de datos internas
Muchas empresas construyen extensas bases de datos internas; es decir, recopilaciones
electrónicas de información de los consumidores y del mercado, que se obtiene de fuentes
de datos dentro de la red de la empresa. Los datos internos pueden proporcionar una
sólida ventaja competitiva (Armstrong, Kotler & Gary, 2012, pp.66-67).
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Los dos productores a los que se les realizara el análisis no presentan bases de datos
internas. Ellos no tienen un conocimiento amplio sobre el tema y tampoco cuentan con
herramientas tecnológicas para guardar la información. Básicamente toda la información
de sus bases de datos está en su memoria, puesto que sus procesos de producción y
comercialización del producto no son a gran escala.

6.2.6 Inteligencia de marketing
La inteligencia competitiva del marketing es la obtención y el análisis sistemáticos de la
información que está disponible para el público acerca de los consumidores, la
competencia y los avances en el mercado (Armstrong, Kotler & Gary, 2012, p.67).

Esta información se puede encontrar por internet y por medio de la asociación de
paneleros ubicada en la Palma Cundinamarca.
La información sobre la elaboración de panela en Colombia es amplia puesto que ocupa
un lugar importante en las producciones agrícola del país, dado a ello, se puede encontrar
información física y virtual.

6.2.7 Investigación de mercados
Es el diseño, la recopilación, el análisis y el informe sistemático de datos pertinentes de
una situación de marketing especifica que enfrenta una organización (Armstrong, Kotler
& Gary, 2012, pp.67-68).
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Las herramientas que se utilizaran para esta investigación son las entrevistas y la
observación.
Con ello podremos investigar a fondo los procesos en los que estamos interesados, para
saber cómo los dos productores llevan a cabo sus procesos de producción del producto y
al mismo tiempo evidenciar las desventajas de la no utilización de sistemas de
investigación de marketing en sus procesos y así posteriormente emitir recomendaciones.

6.2.8 Descripción y análisis de los usuarios finales
Determinar la estructura del producto-mercado es útil desarrollar perfiles de los
compradores usuarios finales para los distintos niveles de productos genéricos, equipos
de productos y de variantes de productos. En cada nivel se identifican y describen los
compradores, se indica que el valor de que buscan, y se determinan las influencias del
entorno externo (por ejemplo, tendencias de los tipos de interés). El análisis de los
compradores en los segmentos del mercado dentro de un producto-mercado (Armstrong,
Kotler & Gary, 2012, p.68)

6.2.9 Análisis de la competencia
El análisis de la competencia tiene en cuenta a las empresas y marcas que compiten en el
mercado de producto de referencia.
La estructura del Sistema de la Información del Marketing es un sistema completo que
permite un análisis muy detallado del mercado y sus componentes. Dado esto, de los
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diferentes postulados de los libros citados, elijo el SIM como una herramienta alternativa
que los dos productores de panela estudiados en la Palma Cundinamarca podrán tomar
para mejorar sus procesos de gestión (Ferrell & Hartline, 2018, p.102).

A continuación, se expondrán las metodologías de los autores anteriormente
mencionados.

6.2.10 Desarrollo de una visión estratégica de futuro

El desarrollo del mercado y el espacio competitivo no tienen por qué seguir trayectorias
claramente definidas y predecibles; no obstante, se pueden identificar indicios que son
útiles para indicar simples cambios en el mercado. Las respuestas a las siguientes
preguntas pueden reflejar la posibilidad de que un mercado cambie significativamente en
el futuro:


¿Están los límites de la industria claros y son fijos? ¿Se puede identificar a los
consumidores de los competidores? ¿O están evolucionando y desfigurándose los
límites de la industria?



¿Compiten las empresas como “entidades independientes” o como familias de
proveedores y empresas de productos finales?



¿Hay competencia por controlar las trayectorias de migración?



¿Dónde se produce la competencia, en la línea de productos, en las unidades de
negocio o a nivel corporativo? ¿Se influyen entre si estos niveles de competencia?
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¿Puede haber competencia entre grupos de empresas que influyen sobre las normas y
la evolución de la industria? (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007, p.81).

6.2.11 Estimación del tamaño de mercado
Una parte importante del análisis de las oportunidades del mercado consiste en
estimar el tamaño actual y potencial del mercado. El tamaño del mercado se suele
medir en función de las ventas en dólares y/o de las ventas unitarias para un productomercado concreto y determinado periodo de tiempo. Otras medidas del tamaño
incluyen el número de compradores, la cantidad media adquirida, y la frecuencia de la
compra. Hay tres medidas claves del tamaño del marco: potencial del mercado,
previsión de ventas y cuota de mercado (Piercy, David, Cravens & Nigel, 2007,
pp.81-82).

6.2.12 Recopilación y análisis de la información de marketing
Los gerentes en todas las organizaciones, grandes y pequeñas dedican gran parte de
su tiempo y energía a diseñar planes y tomar decisiones. Sin embargo, la capacidad
para hacerlo requiere el acceso a los datos y análisis para generar información útil de
manera oportuna. Permanecer al tanto de las tendencias en el ambiente de la
mercadotecnia es una de las muchas tareas realizadas por los gerentes de marketing.
No obstante, es tal vez la actividad más importante ya que casi toda la planificación y
la toma de decisiones depende de cual bien se realiza este análisis.
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Uno de los enfoques que se usan más ampliamente para la recopilación y el análisis
de la información de marketing es el análisis de la situación. El proceso de dicho
análisis es describir los problemas actuales y futuros, así como las tendencias más
importantes, ya que estos afectan tres ambientes claves: el interno, el del cliente y el
externo (Ferrell & Hartline, 2018, p.104).

6.3

Marco Geográfico

A continuación, encontraremos el detalle gráfico especial del municipio de la Palma
Cundinamarca, así como sus límites y datos relevantes sobre su población.
Figura 2.
Marco espacial de la localización geográfica de la Palma Cundinamarca.

Marco espacial

Colombia, la
Palma
Cundinamarca

localizacion
geografica

Fuente: Elaboración propia.

Municipio de la Palma Cundinamarca, Colombia:
6.3.1 Descripción Física:
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La Palma, hoy municipio del Departamento de Cundinamarca, ubicado al nororiente de Bogotá,
ciudad de la cual dista a tan sólo 150 kilómetros, por carretera; La Palma se encuentra a 1.462
metros sobre el nivel del mar, y tiene una temperatura media de 21 grados centígrados.
Está situada en una especie de plataforma en las faldas de la cordillera de la Osa o Lausana, en
medio de dos colinas: la de la Cruz y San Javier, y su conjunto ofrece una vista panorámica muy
amena y risueña. Es el centro de un extenso territorio que comprende los municipios de La Peña,
El Peñón, Topaipí, Yacopí y Caparrapí. (Alcaldía Municipal de La Palma Cundinamarca, s.f)

6.3.2 Límites del municipio:

El Municipio de La Palma Tiene una Extensión de 19.067,34 Hectáreas, distribuidas en
19.001,08 Has en la zona rural y 66.26 Has en la zona urbana. Los límites establecidos
legalmente para el Municipio de La Palma son los siguientes:
NORTE: Municipio de Yacopí
SUR: Municipios de Útica y la Peña
ORIENTE: Municipios de Topaipí y el Peñón
OCCIDENTE: Municipio de Caparrapí.
Extensión total: 191 Km2
Extensión área urbana: 0.6626 Km2
Extensión área rural: 190.01 Km2
Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 1.462
Temperatura media: 21º C
Distancia de referencia: A 150 Km de la capital de Bogotá D.C.
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Porcentaje de jóvenes entre 20 y 24 años 8.11 %
Porcentaje de adultos entre 25 y 44 años 22.92 %
Porcentaje de adultos entre 45 y 64 años 20.97 %
Porcentaje de adultos con más de 65 años 12.53 %
Distancia de referencia 136 kilómetros a Bogotá.
Porcentaje de kilómetros sembrados para uso agrícola 21. 81
Porcentaje de kilómetros cosechados para uso agrícola 19
Número de hogares pobres, medido por IPM
3015 según el Censo General de Población del 2005
Porcentaje de hogares pobres en zonas urbanas.
24% Medido por el IPM (Índice de Pobreza Multidimensional)
Porcentaje de hogares pobres en zonas rurales
58% medido por el IPM
Número de personas expulsadas (desplazados forzosamente)
23 Según la Red Nacional de Información en el año 2009
Número de personas recibidas (desplazamiento forzado) 3
Familias desplazadas inscritas en el RUPD a quienes se les entrega Ayuda Humanitaria de
Emergencia (AHE) 94
Índice de riesgo de victimización 10.17
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Tasa de analfabetismo 22.8%
Tasa de analfabetismo rural 28.5%
Tasa de analfabetismo urbana 14.5%
Número de bibliotecas por cada 100 mil habitantes 9.48
Ingresos totales del municipio (Millones de pesos mcte): 6.362. (Alcaldía Municipal de La Palma
Cundinamarca, s.f)

6.4 Marco Legal:
Figura 3.
Marco legal: Cuota de fomento panelero y cuota de resolución sanitaria de la panela.

Ley N° 40 de 1990
cuota de fomento
panelero
Marco legal
Resolución
número 779 de
2006 (Marzo 17)

Fuente: Elaboración propia.
En la anterior figura se muestran las leyes más relevantes que rigen la producción de panela,
como son la cuota de fomento panelero y la resolución sanitaria de la misma.
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6.4.1 Ley N° 40 de 1990 cuota de fomento panelero:
Por la cual se dictan normas para la protección y desarrollo de la producción de la panela y se
establece la cuota de fomento panelero.
Para efectos de esta Ley se reconoce la producción de panela como una actividad agrícola
desarrollada en explotaciones que, mediante la utilización de trapiches, tengan como fin principal
la siembra de caña con el propósito de producir panela y mieles vírgenes para el consumo
humano y subsidiariamente para la fabricación de concentrados o complementos para la
alimentación pecuaria.
Dentro de este concepto de producción panelera se incluye a: 1. Quienes estén dedicados a la
siembra, cultivo, corte y procesamiento de la caña para producción de panela. 2. Los
procesadores o trapicheros. 3. Las cooperativas campesinas dedicadas a la transformación de la
caña panelera.

6.4.2 RESOLUCIÓN NÚMERO 779 DE 2006 (marzo 17)
Por la cual se establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que se deben cumplir
en la producción y comercialización de la panela para consumo humano y se dictan otras
disposiciones. El ministro de la Protección Social, en ejercicio de sus atribuciones legales,
especialmente las conferidas por las Leyes 09 de 1979, 40 de 1990, Decretos 3075 de 1997 y el
numeral 15 del artículo 2° del Decreto 205 de 2003, y CONSIDERANDO: Que el artículo 78 de
la Constitución Política de Colombia, contiene los parámetros a seguir.
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7. Diseño Metodológico.

7.1 Tipo de investigación
Estudios descriptivos
Méndez (2006) afirma
la investigación en ciencias sociales se ocupa de la descripción de las características que
identifican los diferentes elementos y componentes, y su relación. En el caso de la
economía, la administración y las ciencias contables, es posible llevar a cabo un
conocimiento de mayor profundidad que el exploratorio. Este lo define el estudio
descriptivo, cuyo propósito es la delimitación de los hechos que conforman el problema
de investigación. Este medio facilita que el investigador pueda expandirse y encontrar
más herramientas para su investigación, así, en el estudio descriptivo se identifican
características del universo de investigación, se señalan formas de conducta y actitudes
del total de la población investigada, se establecen comportamientos concretos y se
descubre y comprueba la asociación entre variables de investigación, de acuerdo a los
objetivos planteados, el investigador señala el tipo de descripción que se propone realizar.
(p.44)
Se trata de una investigación descriptiva dado que se consideran las características de los dos
productores ubicados en las veredas: el coco – Chipanaca y Cantagallo de la Palma
Cundinamarca, se comparan entre sí, se determina la asociación de conceptos y se define la
asociación de variables que los componen. Con base a esta investigación, se determinarán las
desventajas de la no utilización de sistemas de investigación de marketing.
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7.2 Población y muestra

Población
Una vez se ha definido cuál será la unidad de análisis, se procede a delimitar la población que va
a ser estudiada y sobre la cual se pretende generalizar los resultados. Así, una población es el
conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones (Selltiz et al.,
1980, citado en Sampieri, C., Fernandez, C. & Baptista, L., 2010, p.14).
La población en la que se llevará acabo el trabajo es la Palma Cundinamarca, que cuenta con un
total de 9396 habitantes para el año 2018.
Fuente: Municipios de Colombia.

7.3 Muestra
La Muestra es, en esencia, un subgrupo de la población. Digamos que es un subgrupo de los
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus características al que llamamos
población (Sampieri, C., Fernandez, C. & Baptista, L., 2010, p. 18).

7.3.1 Muestra no probabilística por conveniencia:
El investigador selecciona a los miembros de la población de quienes será más fácil obtener
información (Kotler, 2017, p.67).
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7.3.2 Razón de hacer un muestreo no probabilístico por conveniencia:
La muestra no probabilística que llevaremos a cabo será por conveniencia, dado que analizar
toda la población es un proceso que requiere un monto elevado de recursos financieros,
instrumentos de medición y de análisis de la información, así como, un periodo de tiempo
prolongado con los cual no se cuenta.

7.3.3 Muestra: 2 productores en las veredas de la región.
Nombres: El coco – Chipanaca y Cantagallo.
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7.4 Figura 4.
Instrumentos de recolección de datos.
Instrumentos de
recolección:
* Cuestionarios.
*Escalas de actitudes.
* Equipos, aparatos y
sistemas basados en escalas
universales.
* Analisis de indicadores,
formulas y ecuaciones.
* Otros.
Cuantitativos (números).
Fases de contrucción de un
instrumento:

Validez

1. Listar variables de
estudio.
Recolección de datos.

Definición del tipo de datos .

2. Identificar los indicadores
de las variables.
3. Determinar como se va a
medir o evaluar los
indicadores.
4. Construir el instrumento.

Cualitativos (narrativos)

Sus requisitos
son:

5. Decidir como se
codificarán los datos.
6. Realizar la prueba piloto .
7. Elaborar la versión final
del instrumento.
8. Capacitar al personal.
9. Obtener autorizaciones.
10. Administrar el
instrumento.
11. Preparar los datos para
el análisis: codificar y
elaborar la base de datos.

Instrumentos de recolección:
* Entrevistas
* Grupos de Enfoque.
* Otros.

Fuente: (Sampieri, 2017, p.56)
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Validez

En la gráfica anterior se muestran métodos de recolección de datos que son frecuentemente
usados por los investigadores al momento de recopilar información, la que luego pasara a ser
analizada para finalmente permitir la generación del análisis.

7.4.1 ¿En qué consiste la fase o etapa de recolección de datos?
Recabar los datos implica medir o capturar la información pertinente. Para este fin, se utilizan o
desarrollan uno o más instrumentos de recolección de los datos (Sampieri, 2017, pp.56-57).

7.4.2 Instrumentos de recolección de datos:
Hay una gran diversidad de instrumentos para medir las variables el estudio (cuantitativos) y
para capturar la esencia de las narrativas y sus significados (cualitativos). Con algunos se recaba
información tanto cuantitativa como cualitativa (Sampieri, 2017, p.57).

7.4.3 Instrumentos para variables cuantitativas:
Con la finalidad de medir variables cuantitativas naturales y las cualitativas expresadas en
números (cuantificadas), disponemos fundamentalmente de cuestionarios estandarizados y
escalas de actitudes; equipos, aparatos y sistemas que utilizan escalas universales basadas en
unidades, observación y análisis del contenido con categorías preestablecidas; pruebas validadas;
análisis de indicadores; evaluación de datos secundarios, y ecuaciones o formulas (Sampieri,
2017, p.58).
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7.4.4 Cuestionarios
Un cuestionario es un conjunto de preguntas respecto a una o más variables que se van a medir.
El contenido de las preguntas de un cuestionario es tan diverso como los aspectos que evalúa.
Fundamentalmente, se consideran dos tipos de preguntas: cerradas y abiertas (Sampieri, 2017,
pp.58-59).

7.4.5 Escalas de actitudes:
Lo importante es no olvidar que sus mediciones objetivas y los valores se interpretan
simplemente como tendencias hacia puntos de la escala. Es como si evaluáramos la percepción
de la temperatura ambiental como muy caliente, caliente, tibia (no caliente ni frio), fría, muy fría.
Son escalas relativas (Sampieri, 2017, p.59).

7.4.6 Equipos, aparatos y sistemas basados en escalas universales:
En la categoría de equipos, aparatos y sistemas hay miles de escalas universales diferentes,
muchas las has conocido en diversos cursos dentro del pregrado o carrera universitaria que te
encuentras cursando. Tus profesores pueden ayudarte a saber en qué condiciones es conveniente
usarlas y con qué variables. Son herramientas completamente estandarizados producto de la
investigación interdisciplinaria (Sampieri, 2017, p.59).

7.4.7 Análisis de indicadores, formulas y ecuaciones:
En ocasiones, un fenómeno o variable multidimensional puede medirse con determinados
indicadores, uno o varios, y articularse mediante una ecuación, formula o ponderación (Sampieri,
2017, p.60).
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7.4.8 Instrumentos para variables cualitativas:
Hay diversas herramientas para capturar los datos cualitativos o herramientas de toda clase,
como las entrevistas en profundidad, los grupos de enfoque, la observación cualitativa, la
revisión de documentos, artefactos, vestigios y registros y la fotografía participativa, solo por
mencionar los más utilizados. De estos, nos concentraremos en los dos que han sido más
aplicados en la ingeniería y las ciencias administrativas: la entrevistas y los grupos de enfoque
(Sampieri, 2017, p.60).

7.4.9 Entrevistas:
La entrevista consiste en una reunión presencial o virtual con la finalidad de que una persona (el
entrenador) obtenga información de parte de otra (el entrevistado) (Sampieri, 2017, pp. 60-61).

7.4.10 Observación:
Este método de recolección de datos consiste en el registro sistemático, valido y confiable de
comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto de categorías y
subcategorías. Útil, por ejemplo, para analizar conflictos familiares, eventos masivos (como la
violencia de los estadios de futbol), la aceptación-rechazo de un producto en un supermercado, el
comportamiento de personas con capacidades mentales distintas, etc. El método más utilizado
por quienes se orientan conductualmente (Haynes, 1978, citado en Sampieri, 2010, p.22).
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7.5 Método de investigación que se utilizará:



Entrevistas.

Esta entrevista fue diseñada para lograr reconocer cuales son los procesos que los productores
utilizan para llevar acabo la producción y la comercialización de la panela y reconocer como la
aplicación de sistemas de información de marketing en sus procesos podría mejorar su gestión.

La encuesta comienza con preguntas sobre la producción tales como: la descripción del proceso,
esta pregunta pretende identificar los procesos que los dos productores siguen para la elaboración
de la panela.
La siguiente pregunta busca identificar las materias primas básicas que son utilizadas en el
proceso de la elaboración de la panela.
Luego se formuló otra pregunta para darnos cuenta del número estimado de caña de azúcar que
los productores requieren para la generación del producto.
La siguiente pregunta, busca identificar qué cantidad de agua se requiere para llevar a cabo el
proceso, puesto que el cuidado de los recursos no renovables hace de parte de la información que
queremos obtener de la investigación.
Seguidamente se pregunta sobre el acondicionamiento del lugar donde se lleva a cabo la
elaboración de la panela, para poder identificar si lo están haciendo de manera correcta y al
mismo si cuentan con las herramientas necesarias para llevar acabo la producción, sin retrasar
procesos.
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Luego se pregunta por el conocimiento de las regulaciones y normatividades que se tienen para
llevar a cabo la elaboración de la panela y con esto poder identificar si se está llevando de
manera correcta y ordenada en el proceso de la elaboración del producto.
La siguiente pregunta es sobre la mano de obra que cada productor requiere para llevar a cabo la
elaboración del producto y con esto darnos cuenta de la rentabilidad que el producto les deja a
los productores y al mismo tiempo analizar, si este es óptimo.
Posteriormente se pregunta sobre el monto de dinero que se debe invertir aproximadamente para
producir una arroba de panela, con esto buscamos saber cuál es la inversión.
La siguiente pregunta busca saber cuál es la ganancia por arroba para poder vitalizar que tan
rentable es el proceso que ellos están llevando a cabo.
Luego formulamos la siguiente pregunta con el fin de tener conocimiento del proceso de
distribución que cada productor lleva a cabo.
Las preguntas posteriores de la 11 a la 15, buscan detectar que tipo de bases de datos manejan,
como utilizan esta herramienta y si es útil o no en sus procesos. Si ellos no tienen conocimiento
de esto o no utilizan bases de datos, se pueden dar recomendaciones sobre la utilización del
Sistemas de Información de Marketing (SIM), indicando la importancia de estos para la
producción y la comercialización del producto.
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7.5.1 Tabla 1.
Estructura de la entrevista que será aplicada.
INSTRUMENTO

ENTREVISTA

UNIVERSO

CIUDADANOS RURALES DE LA
PALMA CUNDINAMARCA
PANELERO Y AGRICULTOR DE LA

CARACTERISTICA

PALMA CUNDINAMARCA
(10.727 hab) 2015.
RANGO DE EDAD

18-62 AÑOS

TAMAÑO DE LA MUESTRA

2 ENTREVISTA

PERIODO BASE

2019

FECHA DE RECOLECCION DE LA

2019

INFORMACION
CIUDAD/MUNICIPIO DONDE SE

LA PALMA CUNDINAMARCA

REALIZO
VEREDAS DE LA PALMA

LUGAR DONDE SE REALIZO

CUNDINAMARCA COCO Y
CHIPANACA.
METODO DE RECOLECCION DE

PERSONAL

LA INFORMACION
ESTUDIANTE UNIVERSIDAD DE LA

REALIZADA POR

SALLE LAURA GONZALEZ
Fuente: Elaborado por la autora
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En la tabla anterior se muestra detalladamente la estructura que será utilizada como fuente de
recopilación de la información.

7.5.2 Observación.
En el momento de estar haciendo la entrevista a los dos productores, se utiliza la observación
para darnos cuenta de cómo funciona el proceso, que herramientas usan, como es el modo de
producir y de comercializar el producto, y tomar con ello, una idea más real del proceso
para la producción de panela con cada productor. Esta información obtenida nos permitirá
evidenciar las desventajas que se presentan al no contar con un Sistema de Información de
marketing (SIM) en el desarrollo de su gestión.

8.

Desarrollo de Objetivos

8.1

INTERNACIONAL
Las graficas a continuacion nos mostraran diferentes indicadores de la panela a nivel
internacional. Con base en estos indicadores se sacaran diferentes analisis.
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8.1.1 Imagen 3.
Producción internacional de melazas.

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017)

Esta grafica nos muestra datos relevantes de la cantidad de producción mundial de melazas desde
1993 y 2014.
En promedio entre el 1993 – 2014:


Los lugares marcados con color rojo en los mapas produjeron mas de 814.772,73
tonaledas.



Los lugares marcados con color naranja inteso en los mapas produjeron menos o
igual a 814772,73 toneladas.
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Los lugares marcados con color naranja en los mapas produjeron menos o igual a
97629,82 toneladas.



Los lugares marcados con color naranja claro en los mapas produjeron menos o
igual a 36735,32 toneladas.



Los lugares marcados con color amarillo muy claro en los mapas produjeron
menos o igual a 6207,73 toneladas. Food and Agriculture Organization of the
United Nations (FAO, 2017).

8.1.2 Imagen 4.
Producción total de melazas en el mundo (1993 a 2014).

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017)
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Se puede evidenciar que desde 1993 al 2014 la producción en toneladas a nivel mundial a
cambiado significativamente.
En 1993 la producción fue menor a 40.000 toneladas mientras que en el 2014 las
toneladas producidas fuero un poco mayores a 60.000
Esto nos muestra el aumento de la demanda y el posicionamiento que este producto ha
tenido en el mercado. Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO,
2017)

8.1.3 Imagen 5.
Proporción de producción de melazas por región en el mundo (1993 a 2014).

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017)
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La imagen anterior nos brinda información de la producción de melazas en el mundo por región
desde 1993 al 2014.
Los colores nos permiten ver la proporción en promedio de producción de melazas por
región entre 1993 y el 2014.
Las regiones que en promedio más producen en el mundo son Asia y América con un
39.2%, luego le sigue Europa con un 12,8%, después África con un 6.6% y por último
Oceanía con 2.1%. Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO,
2017).
8.1.4 Imagen 6.
Producción de melazas Los 5 productores principales a nivel mundial.

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017)
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Los 5 productores en promedio más importantes a nivel mundial entre los años de 1993 al 2014
fueron:


Brasil con más de 10 mil toneladas.



India con menos de 10 mil toneladas.



China, continental con menos de 10 mil toneladas.



Tailandia con menos de 10 mil toneladas.



Estados Unidos de América con menos de 10 mil toneladas.

Se puede observar que Asia y América son las regiones más productoras de melazas en el mundo
con un 39.2%.
En Sur América Colombia fue se cataloga como un gran productor solo superado por Brasil
con un promedio mayor de producción de: 10.844.275,73 toneladas entre 1993 a 2014. Food and
Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017).

8.2 NACIONAL
Las gráficas que veremos a continuación nos brindarán información relevante de la
panela en todo el territorio nacional. Estos indicadores nos permitirán analizar cómo
se encuentra el sector panelero en el contexto nacional.
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8.2.1 Imagen 7.
Valor de la producción Nacional Bruta de la Panela (azúcar, caña de azúcar) años 2014,
2015 y 2016.

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2018)

Esta imagen nos muestra el valor de la producción nacional bruta de panela en los años
2014, 2015, 2016.

Podemos observar el valor de la produccion bruta nacional (millones de US$) del azucar
de caña para el 2014 fue de: USD 1167, 192653; para el 2015 fue de USD 986, 561844 y
para el 2016 fue de USD 909,608372.
Con esto se puede analizar que el valor de la producción bruta a decrecido en 257,
5842758 valor de la producción. Food and Agriculture Organization of the United
Nations (FAO, 2018).
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8.2.2 Imagen 8.
Colombia índice de producción bruto agrícola (1965 a 2015)

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2011)

La imagen nos muestra la variación del índice de producción bruto agrícola de 1965 al
2015.

Podemos apreciar que participacion tuvo la agricultura en el indice de produccion bruto
del año 1965 al 2015. Este indice esta en pesos.
El indice en el 2015 no muestra que es menor a $40 mientras que el 2015 solo es un poco
menor a $120 por tonelada. Food and Agriculture Organization of the United Nations
(FAO, 2011).
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8.2.3 Imagen 9.
Colombia producción de melazas la base con la que se hace la panela (1965 a 2010).

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2011)
La imagen nos muestra la variación de producción de melazas desde 1965 al 2010.
Podemos observar la variacion que Colombia a tenido con respecto a la produccion de melazas
entre el año 1965 hasta el 2010.
En 1965 Colombia producia solo un poco mas de 100k toneladas de melaza; antes del 2005 tuvo
mayor auge con mas 600k toneladas y en el año 2005 tuvo una caida a pique donde produjo
menos 300k toneladas. En el 2010 llego a producir solo un poco mas de 200k toneladas. Food
and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2011).
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8.2.4 Imagen 10.
Cantidades de produccion de melazas en Colombia (1993 a 2014).

Fuente: Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017)

La anterior imagen nos muestra la cantidad de produccion de melazas en Colombia en el periodo
comprendido entre 1993 al 2014.
En promedio entre el 1993 – 2014 Colombia produjo 403.224,27 toneldas. Se puede observar
que esta region esta con un color naranja oscuro, la cual revela un rango de un pais con muy alta
produccion. Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAO, 2017).
8.3. LOCAL
El contexto nacional se podrá observar la cantidad de toneladas producidas por
mes y por año en diferentes regiones del país y entre ellas Cundinamarca, que es
aquella que estamos estudiando.
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8.3.1 Imagen 11.
Comercialización regional de panela en Corabastos, año 2014.

En la imagen anterior se muestra la variación de Toneladas de panela por mes y por año en
diferentes regiones de Colombia en el 2014, entre ellas en Cundinamarca, donde se encuentra
nuestro objeto de estudio.
Podemos observar la procedencia de panela en Corabastos de las diferentes regiones del país
para el 2014.
Villeta produjo anualmente 6.340 toneladas, mientras que nuestra región a estudiar que es la
Palma produjo 1.152 toneladas por año. La menor cantidad de panela se obtuvo de Apulo y otras
regiones con 100 toneladas por año (Corabastos, 2014).
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9.

Análisis de resultados

9.1 Entrevista
Esta entrevista fue diseñada para poder obtener datos concretos de los procesos de producción,
así como los procesos de comercialización que los dos paneleros estudiados en este trabajo
utilizan. De esta manera podremos ver de forma más concreta, sus procesos personales en cada
uno de los temas estudiados.
Con esto también se podrá obtener un análisis final, que nos permita observar fortalezas y
debilidades que estos presentan al no contar con un Sistemas de Información de Marketing
(SIM).
9.2 Ficha técnica de la entrevista y preguntas
Tabla 2.
Ficha técnica de la entrevista.
INSTRUMENTO

ENTREVISTA

UNIVERSO

CIUDADANOS RURALES DE LA
PALMA CUNDINAMARCA
PANELERO Y AGRICULTOR DE LA

CARACTERISTICA

PALMA CUNDINAMARCA
(10.727 hab) 2015.
RANGO DE EDAD

18-62 AÑOS

TAMAÑO DE LA MUESTRA

2 ENTREVISTA

PERIODO BASE

2019
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FECHA DE RECOLECCION DE LA

2019

INFORMACION
CIUDAD/MUNICIPIO DONDE SE

LA PALMA CUNDINAMARCA

REALIZO
VEREDAS DE LA PALMA

LUGAR DONDE SE REALIZO

CUNDINAMARCA COCO Y
CHIPANACA.
METODO DE RECOLECCION DE

PERSONAL

LA INFORMACION
ESTUDIANTE UNIVERSIDAD DE LA

REALIZADA POR

SALLE LAURA GONZALEZ
Fuente: Elaboración propia.
En la tabla anterior se muestra la estructura de la entrevista que utilizamos como herramienta de
recolección de la información con los dos productores de panela trabajados.

9.2.1 Preguntas de la entrevista

1. ¿Cómo es el proceso que usted usa para la elaboración de panela? Descríbalo.

2. ¿Cuáles son las materias primas básicas con las que se debe contar para poder elaborar la
panela?
3. ¿Tienen un estimado del número de cañas de azúcar que requiere para elaborar su
producción de panela?
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4. ¿Qué cantidad de agua aproximadamente utiliza para la elaboración de este producto?

5. ¿Cómo debe estar acondicionado el lugar en donde se elabora el producto? ¿Cuenta con
el acondicionamiento adecuado del lugar para producir la panela?

6. ¿Está informado de la normatividad y las regulaciones sanitarias para la producción de
panela? En caso de ser si su respuesta, ¿Cuáles normativas y regulaciones conoce?

7. ¿Con cuántos trabajadores se debe contar mínimo para la elaboración del producto?

8. ¿Cuánto monto de dinero se debe invertir aproximadamente para una arroba de panela?

9. ¿Sobre eso que usted invierte para la generación del producto, cuanto recibe como
ganancia por arroba?

10. ¿Tiene distribuidores que comercialicen el producto, o este proceso lo hace usted
mismo? Describa el método de distribución del producto que usted maneja en cualquiera
de los casos que usted utilice.

11. ¿Usa herramientas técnicas o manuales para recolectar información de sus clientes y su
mercado? Si, si usa, describa que tipo de bases de datos maneja.

12. ¿Cuántas veces al año actualiza dicha base de datos? (sino utiliza, haga caso omiso a esta
pregunta).

13. ¿Estudia el comportamiento de sus competidores directos e indirectos? Si, si lo hace
¿analiza esta información para tomar posteriores decisiones?
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14. ¿Qué métodos usa para investigar el comportamiento de sus competidores? (sino usa
ninguno, haga caso omiso a esta pregunta).

15. ¿Investiga las tendencias de consumo del mercado? Si, si lo hace, ¿Qué tipo de
herramientas usa para este estudio?

9.3 RESULTADOS DE ENTREVISTAS

Los siguientes resultados se obtuvieron entrevistando a los dos productores de panela con
los que se está llevando a cabo la investigación y el desarrollo del trabajo.
Al finalizar se hará un análisis entre ellos, con los datos a continuación descritos.

9.4 N°1 RESULTADOS
PANELERO OSCAR GARCIA.
PANELERO DE LA PALMA CUNDINAMARCA VEREDA DE CANTAGALLO

1 ¿Cómo es el proceso que usted usa para la elaboración de panela? Descríbalo.
1. Se corta la panela, este proceso lo realizan con peinilla
2. Se carga la panela, este proceso lo realiza una mula.
3. Se lleva a la enramada donde se encuentra el trapiche y el motor.
4. Se mete en el trapiche.
5. Después se almacena el bagazo para prender la hornilla. El bagazo se deja secar durante
un mes para que pueda servir para prender la hornilla.
6. Se coloca el jugo de la caña en la paradora.
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7. Se le aplica balso a el jugo de la caña para que se separe la carrumba. El balso es una
baba que suelta el palo de balso.
8. El jugo baja a la caldera, en ese proceso se limpia y se le saca la carrumba (las impurezas
de la caña).
9. Cuando el jugo está limpio dura una hora en la caldera.
10. Luego se pasa al fondo que es una vasija de acero inoxidable y ahí se deja cocinando por
treinta minutos.
11. Se pasa a la tacha que es como una canoa. La panela en este momento tiene forma de
melado y allí se bate.
12. Se pasa a los moldes y se sirve.
13. La panela se deja durante 20 minutos debajo de unos ventiladores hasta que se enfría.
14. Se mete en una caja. La caja de panela tiene 40 panelas, y cada carga son 5 cajas para un
total de 200 panelas.
15. Se lleva a la venta.

2 ¿Cuáles son las materias primas básicas con las que se debe contar para poder elaborar la
panela?
1. Buena caña.
2. Bagazo.
3. ACPM.
4. Agua.
5. Balso.
6. Cal.
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7. Manteca (vegetal).

3 ¿Tienen un estimado del número de cargas de cañas de azúcar que requiere para elaborar
su producción de panela?
Se necesitan 6 cargas de caña para una carga de panela. Esto en total son 200 panelas y se
producen cada 15 días.

4 ¿Qué cantidad de agua aproximadamente utiliza para la elaboración de este producto?
El agua se utiliza únicamente para agregarle a la baba del balso, así este podrá expresar.
Aproximadamente se agregan 5 litros de agua cada 20 minutos; en total serian 30 veces al
día. En total son 150 litros al día.
Se utiliza también agua para el motor del trapiche, esta se cambia cada 6 meses y es de la
recolección de agua.

5 ¿Cómo debe estar acondicionado el lugar en donde se elabora el producto? ¿Cuenta con
el acondicionamiento adecuado del lugar para producir la panela?
Debe haber pailas, hornos, el espacio debe estar limpio y la maquinaria debe estar en
buen estado.
Si cuento con en lugar adecuado para esto.

6 ¿Está informado de la normatividad y las regulaciones sanitarias para la producción de
panela? En caso de ser si su respuesta, ¿Cuáles normativas y regulaciones conoce?
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Si.
Las regulaciones que coloca Fedepanela en la cual prohíbe la utilización de químicos en
la elaboración de la panela.

7 ¿Con cuántos trabajadores se debe contar mínimo para la elaboración del producto?

Se necesita de 7 trabajadores para la elaboración de 20 cargas de panela por día.
La jornada normal es de lunes a sábado.

8 ¿Cuánto monto de dinero se debe invertir aproximadamente para una arroba de panela?

$20.000 por arroba de panela. Una arroba son 25 panelas.

9 ¿Sobre eso que usted invierte para la generación del producto, cuanto recibe como
ganancia por arroba?

Recibo $5.000 de ganancia por arroba.

10 ¿Tiene distribuidores que comercialicen el producto, o este proceso lo hace usted
mismo? Describa el método de distribución del producto que usted maneja en cualquiera
de los casos que usted utilice.

Si. Es un distribuidor mayorista que la lleva directamente a Corabastos.

81

11 ¿Usa herramientas técnicas o manuales para recolectar información de sus clientes y su
mercado? Si, si usa, describa que tipo de bases de datos maneja.

No.

12 ¿Cuántas veces al año actualiza dicha base de datos? (sino utiliza, haga caso omiso a esta
pregunta).

-

13 ¿Estudia el comportamiento de sus competidores directos e indirectos? Si, si lo hace
¿analiza esta información para tomar posteriores decisiones?

No.

14 ¿Qué métodos usa para investigar el comportamiento de sus competidores? (sino usa
ninguno, haga caso omiso a esta pregunta).

-

15 ¿Investiga las tendencias de consumo del mercado? Si, si lo hace, ¿Qué tipo de
herramientas usa para este estudio?
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FOTOS

Imagen 12.
Contenedores de jugo de panela, donde se ejecuta el proceso de cocción del jugo de caña.
Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.

Imagen 13.
Tanque de agua donde depositan al agua que es usada para el funcionamiento del trapiche
que saca el jugo de la caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 14.
Recipientes donde es depositada la panela cuando aún esta liquida para que se enfrié y tome
la forma deseada por el productor. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
Imagen 15.
Mesa donde son colocados lo moldes con la panela. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 16.
Lugar donde es depositado el bagazo para que este se seque y pueda ser útil para prender las
calderas de cocción del jugo de caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
Imagen 17.
Lugar donde es depositado el bagazo para que este se seque y pueda ser útil para prender las
calderas de cocción del jugo de caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 18.
Lugar donde es depositado el bagazo para que este se seque y pueda ser útil para prender las
calderas de cocción del jugo de caña y cultivos de caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.
Imagen 19.
Trapiche que es utilizado para la extracción del jugo de la caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.

Imagen 20.
Trapiche que es utilizado para la extracción del jugo de la caña. Productor N° 1.
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Fuente: Elaboración propia.

Imagen 21.
Cultivos de caña. Productor N° 1.

Fuente: Elaboración propia.

N°2
PANELERO MEDARDO MELO.
PANELERO DE LA PALMA CUNDINAMARCA VEREDA DE CHIPANACA
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1. ¿Cómo es el proceso que usted usa para la elaboración de panela? Descríbalo.



1. Cortar la caña.



2. Apilarla en la enramada.



3. Prender el motor, molera la caña. El motor para este proceso debe contener agua,
ACPM y aceite.



4. Se pasa a las pailas en porciones iguales.



5. Se le agrega el balso al jugo de la caña.



6. Después de que el jugo de la caña está en las pailas se prenden los hornos.



7. El proceso donde se saca la carrumba (impureza del jugo de la caña) dura una hora.



8. La carrumba que va saliendo se limpia con un trapo.



9. El jugo de la panela se deja esperando por 3 horas, en este proceso se le agrega el CAL
que sirve para afinar el jugo de la caña y luego la manteca que sirve para que no se
quema la panela.



10. Se bate el jugo de la panela.



11. Ya estando espeso el jugo de la panela se pasa a los moldes.



12. Se deja 30 minutos el líquido en los moldes, mientras se enfría.



13. Se meten en la caja. Se hacen en total 3 arrobas que son 24 panelas.

2. ¿Cuáles son las materias primas básicas con las que se debe contar para poder elaborar la
panela?
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Caña y agua.

3. ¿Tienen un estimado del número de cañas de azúcar que requiere para elaborar su
producción de panela?
Cinco cargas de caña dan un bulto de panela que son en total 4 arrobas. Esto son 96
panelas.

4. ¿Qué cantidad de agua aproximadamente utiliza para la elaboración de este producto?
1 litro de agua para toda la molienda.

5. ¿Cómo debe estar acondicionado el lugar en donde se elabora el producto? ¿Cuenta con
el acondicionamiento adecuado del lugar para producir la panela?
Pailas, hornos, se debe contar con un espacio limpio y buen estado de la maquinaria.

6. ¿Está informado de la normatividad y las regulaciones sanitarias para la producción de
panela? En caso de ser si su respuesta, ¿Cuáles normativas y regulaciones conoce?
No.
Aquí no viene nadie de la Federación ni de otros entes de control.

7. ¿Con cuántos trabajadores se debe contar mínimo para la elaboración del producto?
Dos trabajadores.
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8. ¿Cuánto monto de dinero se debe invertir aproximadamente para una arroba de panela?
$20.000

9. ¿Sobre eso que usted invierte para la generación del producto, cuanto recibe como
ganancia por arroba?
Recibo $4.000 de ganancia.

10. ¿Tiene distribuidores que comercialicen el producto, o este proceso lo hace usted
mismo? Describa el método de distribución del producto que usted maneja en cualquiera
de los casos que usted utilice.
Yo mismo distribuyo el producto. Tengo 2 clientes.

11. ¿Usa herramientas técnicas o manuales para recolectar información de sus clientes y su
mercado? Si, si usa, describa que tipo de bases de datos maneja.
No.

12. ¿Cuántas veces al año actualiza dicha base de datos? (sino utiliza, haga caso omiso a esta
pregunta).
_

13. ¿Estudia el comportamiento de sus competidores directos e indirectos? Si, si lo hace
¿analiza esta información para tomar posteriores decisiones?
No.
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14. ¿Qué métodos usa para investigar el comportamiento de sus competidores? (sino usa
ninguno, haga caso omiso a esta pregunta).
_

15. ¿Investiga las tendencias de consumo del mercado? Si, si lo hace, ¿Qué tipo de
herramientas usa para este estudio?

FOTOS:

Imagen 22.
Espacio donde el productor de panela desarrolla su labor. Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 23.
Trapiche con el cual extraen el jugo de la caña, para su posterior cocción. Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 24.
Trapiche usado para extraer el jugo de la caña. Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 25.
Bagazo siendo recolectado para su posterior utilización. Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 26.
Proceso de la recolección de panela que será pasada a los moldes para su posterior
enfriamiento. Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 27.
Panela en estado líquido que luego será distribuida en los moldes para su posterior
enfriamiento.

Fuente: Elaboración propia.
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Imagen 28.
Espacio donde es recolectado el bagazo para que pueda secarse y luego sea utilizado para
prender los hornos que calientan los contenedores donde se deposita el jugo de caña para.
Productor N° 2.

Fuente: Elaboración propia.
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10. Análisis de los resultados entre el productor N° 1 y el productor N°2
La carga de la caña recolectada la hace una mula para el panelero número 1, mientras que para el
panelero número 2 este trabajo es manual. Esto tiene que ver con la cantidad de caña que se
utiliza posteriormente para la elaboración del producto.
Se puede observar también que, en el proceso de cocción del jugo de caña, el productor numero
1 tiene más contenedores, los cuales, dependiendo de los tiempos, el jugo de la caña va siendo
distribuido, mientras que el productor número 2 tiene solamente tres contenedores.
Se puede observar que, aunque la cantidad de cargas no son extremadamente diferente en
número, hay una diferencia considerable al final de la producción total.
Se observa también que los procesos de elaboración de panela para el productor número 2 no son
controlados por los entes correspondientes.
El productor numero 1 recibe $1.000 de ganancia más que el productor numero 2 por arroba.
Finalmente, se puede observar que ni el productor número 1 ni el productor número 2 manejan
bases de datos y tampoco técnicas de para la recolección de la información. No hacen tampoco
un estudio de sus competidores y tampoco investigan las tendencias de consumo de mercado.
Dado esto se puede observar para ambos una limitación considerable al momento realizar
mejoras e innovar en sus productos, puesto que ellos se dedican a producir y a vender a unos
cuantos, sin pensar en las necesidades generales de los consumidores. Ellos producen para tener
dinero en el bolsillo, pero no para penetrar ni impactar en el mercado.
Sí los productores implementaran en su gestión el Sistema de Información de Marketing (SIM),
sus procesos, tanto de producción como de comercialización, podrían volverse más efectivos y
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con esto podrían generar mas rentabilidad, dado a que tendrían facilidades para conocer de una
manera más optima su mercado y las necesidades del mismo, a través de la información que el
SIM les brindará.

11. Antecedentes
El proceso de producción de panela para el productor que se encuentra en la vereda de Chipanaca
se lleva a cabo de manera más limitada en mano de obra, materiales y en demanda. Este se lleva
a cabo a través de un solo trapiche, tres pailas y un fogón que funcionan con el bagazo de la
caña.
Su oferta es relativamente pequeña en comparación al otro productor ubicado en la vereda de
Canta Gallo.
Para el otro productor ubicado en la vereda de Canta Gallo, la producción es más estandarizada y
cuenta con más mano de obra, materiales y también demanda. Este proceso se lleva a cabo con
varias pailas y varios trapiches. Este productor tiene ciclos de producción más frecuentes que el
primer productor.
Este tiene una oferta más elevada en comparación con el otro productor.
Los dos productores a estudiar no realizan una recolección de datos para la elaboración de la
base de datos ni un estudio de mercado de una manera sistematizada.
Los productores de estas dos regiones realizan dicha investigación de mercados de modo
empírico.
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Ellos conocen a quienes pueden ser sus posibles competidores y la cantidad de demanda
requerida por el mercado, a través de amigos, conocidos o basados en el conocimiento de los
consumidores de la región.
Este conocimiento es adquirido por medio de la observación. Con base en esto, producen solo lo
necesario para suplir la demanda de clientes que ya tienen, sin hacer una investigación o
promoción para expandirse en nuevos mercados o llegar a nuevos clientes.
Básicamente la producción está basada en un conocimiento anticipado del mercado a donde
pueden llegar. Esto lo lograron por medio del voz a voz y la observación, pero no mediante
procesos teóricos y sistematizados.

12. Parámetros presentados por Fedepanela.
Proceso de producción FEDEPANELA
1. Apronte y molienda de caña.
2. Evaporación y concentración de jugos.
3. Batido, moldeo y empaque de la panela.
4. Almacenamiento.
Proceso de las autoridades que intervienen en la cadena productiva:
1. Producción primaria. Acá interviene la autoridad sanitaria, que es el instituto
agropecuario ICA.
2. Producción en el trapiche panelero. Acá interviene la autoridad sanitaria INVIMA.
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3. Transporte, distribución y comercialización. Acá interviene la autoridad sanitaria que son
las entidades territoriales de salud (Fedepanela, 2009).

13. Conclusiones
Según el análisis de graficas extraídas de la FAO se puede analizar que la producción de panela
ha aumentado desde el año 1993 donde se producían 40.000 toneladas a 60.000 que fueron
producidas en el año 2014 a nivel mundial.
Entre los cuales los primeros cinco países son:


Brasil con más de 10 mil toneladas.



India con menos de 10 mil toneladas.



China continental con menos de 10 mil toneladas.



Tailandia con menos de 10 mil toneladas.



Estados Unidos de América con menos de 10 mil toneladas.

También se puede observar que la variación de producción de panela por tonelada desde el año
1965 al año 2010 no ha mostrado cambios relevantes. En 1965 Colombia producia solo un poco
más de 100 toneladas de melaza y en el 2010 llego a producir solo un poco mas de 200
toneladas.
A nivel local se puede evidenciar que para el 2014 el departamento con mayor produccion de
panela fue Villeta con 528 toneladas/mes y 6.340 toneladas/año. La Palma Cundinamarca,
nuestro departamento de estudio quedo en 6to lugar de 13 con una produccion de 96
toneladas/mes y 1.152 toneladas/año.
En la investigación que se llevó acabo con los dos productores de panela de las veredas de
Chipanaca y Canta Gallo se evidencio ausencia de bases de datos internas, inteligencia del
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marketing y de investigación de mercados. Por lo tanto, se pudo deducir que no cuentan con un
Sistemas de Información de Marketing (SIM).
Se pudo concluir después del análisis realizado que las funciones que ellos desarrollan son
sumamente empíricas y por esta razón su mercado no se ha desarrollado de una manera
potencial, como podrían hacerlo si contaran con el Sistema de Información de Marketing (SIM).
El SIM (Sistema de Información de Marketing) aplicado a la gestión que estos dos productores
desarrollan, podría elevar el margen de rentabilidad de cada uno de ellos, puesto que, teniendo un
conocimiento previo de su mercado, podrían controlar sus operaciones enfocándose de una
manera óptima en sus clientes y así de este modo poder potencializar el dominio del mismo.
Se hizo una comparación de los procesos exigidos por Fedepanela y los desarrollados por los dos
productores estudiados y aunque se encontró regularidad en la elaboración del producto que
Fedepanela propone y la que los dos productores de panela llevan a cabo, también se halló una
falta de apoyo por parte de esta entidad a los micro – productores de panela.
La recomendación que se podría emitir al finalizar el trabajo a Fedepanela y después de analizar
estos factores es que debería involucrarse más y brindar más apoyo a los micro - productores de
panela.
Finalmente se podría concluir que en Colombia aún hay mucho terreno agrícola por ser
explotado. Los suelos de Latinoamérica y en especial de nuestro país son altamente productivos.
Si se brindara un mayor apoyo y se instaurara el Sistema de Información de Marketing (SIM) en
el sector agrícola colombiano, tendríamos la capacidad de brindar más empleo a más personas,
incrementar nuestro producto interno bruto y generar mayores oportunidades para los ciudadanos
rurales del país.
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14. Recomendaciones
Se puede observar que los dos productores cumplen con los procesos de producción y también
interactúan con los entes que intervienen en la cadena productiva, siguiendo el orden que lo
estipula FEDEPANELA.
Sin embargo, se observa que Fedepanela no se involucra de una manera amplia con los micro –
productores de panela, dejando desprotegida gran parte del área que produce panela en el país,
como lo son los micro – productores.
Se podría recomendar, hacer actas donde se formalicen como productores de panela directamente
en la federación de paneleros y al mismo tiempo se sugiere que asistan a las conferencias que
estas instituciones brindan. De esta manera podrán sacar un mejor producto al mercado y podrán
estar capacitándose y actualizándose sobre los procesos y las normatividades vigentes que deben
seguir.
Se recomienda a los productores de panela que integren el Sistema de Información de Marketing
(SIM) en la gestión que desarrollan y así puedan controlar el número de personas a las que le
llega su producto final, con el fin de poder hacer una red de clientes y al mismo tiempo capturar
y entender las necesidades del cliente final, para poder hacer diseños y estrategias con el fin de
que su producto pueda ser comercializado de una manera más amplia y con esto su trabajo
genere una rentabilidad mayor.
También se aconseja estar en constante observación de su mercado y las tendencias que se están
moviendo y a su vez se recomienda que analicen el comportamiento de sus competidores, para
que puedan hacer una gestión de mercado mucho más efectiva.
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16 ANEXOS
Estos anexos son de trabajos adelantados anteriormente realizados con varias personas en la
Palma Cundinamarca.
Como se puede observar, se tomó una muestra de 15 paneleros para hacer la encuesta, y la
entrevista la realizo el productor de panela Medardo Melo, ubicado en la vereda de Chipanaca.
Se tomo de muestra una de las encuestas para colocar en este anexo y se adiciono también el
análisis de la tabla de encuestas, así como de las gráficas de torta, con resultados y análisis
finales.
Por último, también podemos ver la entrevista que se le realizo al productor de panela Medardo
Melo, junto con sus respuestas.

1. Encuesta piloto
En pro de la preparación del trabajo de grado, en los semestres anteriores cursando la materia de
investigación de mercados en el año 2016, se realizaron 15 encuestas piloto en la Palma
Cundinamarca.
Se tomó una muestra de 15 persona, dado que por limitación de recursos y tiempo no se podría
acceder al 100% de la población de esta región.
Se realizó un análisis detallado de los resultados arrojados por las encuestas, el cual nos facilitó
tener un supuesto de lo que sucedía con la producción y la comercialización de panela en esta
región.
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Fuente: Elaboración propia.

110

2. Tabulación de encuesta Piloto

Numero

PREGUNTA 1

PREGUNTA 2

PREGUNTA 3

PREGUNTA 4

PREGUNT

PREGUNT

A5

A6

de
encuesta
dos
Opcione 1

2 3 4 1 2

3 1 2 3 4 5 1

2

3

4 1 2 3 4 1 2 3

s
1

X

X

2

X

X

X

X

3

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

4
5

X

X

X

X

X

X

6

X

X

X

X
X

X

X

X

8

X

X

X

10

11

X

X

12

13

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

7

9

X

X

X

X
X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X
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14

X

X

15

X

X

TOTAL

7

6

2

0

0

15

X

X

X

0

X

6

9

0

0

0

9

5

4

0

X

X

X

X

1 0 0 0

3

5

1

2

Fuente: Elaboración propia.

Numero de

PREGUN

PREGU

TA 7

NTA 8

PREGUNTA 9

PREGUNTA

PREGUNTA 11

PREGUNT

10

A 12

encuestado
s
Opciones

1 2

3 1

1

X

2

X

X

3

X

X

4

X

5

X

6

X

7

X

8

X

9

X

2
X

1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 7 8 1
X

X
X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X X

X

X

X

10

X

X

11

X

X

X

X

12

X

X

X

X
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2

X

X
X

X

X
X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

X

0

13

X

14

X

15

X

TOTAL

1 13

X

X

X

X

X

X

X

1

3

12

X

0

9

3

X

X

X

3

0

1

X

X

X

1

0

0

X

5 6 0 0 4 1 0 0

2

11

5

Fuente: Elaboración propia.

3. Análisis de la encuesta con gráficos y conclusiones en cada pregunta

4. Ninguna
de las
anteriores;
0

1. ¿cada cuanto hace molienda?

3. una vez al
mes; 2
1. cada semana
1. cada semana; 7

2. cada 2 semanas
3. una vez al mes

2. cada 2 semanas; 6

4. Ninguna de las anteriores

Fuente: Elaboración propia.

Análisis: Se puede observar que la elaboración de la panela se da en gran medida en un
promedio semana.
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Conclusiones: Se concluye que, dado que los rangos de producción de panela oscilan
de cada semana a cada 2 semanas, es una producción que no es a gran escala, pero que
le permite tener un buen sustento a nuestros paneleros.

2. ¿Tiene proveedores de materia prima?
3. otros,
1. ¿Cuáles?
si
0%

1. si
2. no
3. otros, ¿Cuáles?

2. no
100%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: Se puede analizar que ellos son los dueños de la materia prima.
Conclusiones: Se puede definir entonces que es una produccion no es a gran escala, pero
que cuenta con sus propios recursos para llevar acabo la elaboracion del producto,
reduciendo asi gastos de proveedores.
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3. ¿con cuantos trabajadores cuenta?

5. no cuenta con
3.
4. de
mas10dea 30
empleados
0%
0%

1. 1

1. 1
40%
2. de 2 a 20
60%

2. de 2 a 20
3. de 10 a 30
4. mas de 30
5. no cuenta con empleados

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: Cuentan con pocos trabajadores.
Conclusiones: Cuentan con pocos trabajadores, porque no tienen que hacer grandes
producciones de panela.
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4. ¿a quienes les distribuye el producto?
3. minoristas
22%

4. otros, ¿Quiénes?
0%

1. personas

1. personas
50%

2. tiendas locales
3. minoristas
4. otros, ¿Quiénes?

2. tiendas locales
28%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: La mayoria de las personas distribuyen el procto persona a persona y luego en
otras medidas a tiendas y a minoristas.
Conclusiones: Se puede analizar de esto, que es un mercado informal dado que es un
intercambio muy basico el que predomina la distribucion de este producto, sin embargo que
algunas personas, en un tamaño menor distribuyen a tiendas locales y a minoristas.
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5. ¿A donde distribuye el producto?
2. Otras
Bogota
regiones
4.3.Todas
las
0%
anteriores
0%

1. La Palma Cundinamarca
2. Otras regiones
3. Bogota
4. Todas las anteriores

1. La Palma
Cundinamarca
100%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: La distribucion de los productores de la region, solo llega al mismo municipio.
Conclusiones: Falta un programa de preparacion a los campesinos, para poderles brindar
una informacion de como pueden hacer para que sus mercados se expandan mas alla de la
region.
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6. ¿Necesita intermediarios para la venta de
panela?

3. Tal vez
1. Si, ¿Cuáles?
0%
20%

1. Si, ¿Cuáles?
2. No
3. Tal vez

2. No
80%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: Casi la totalidad de los productores no necesiran intermediarios para el
intercambio del producto.
Conclusiones: Esto nos hace ver que el producto es muy local, pero que tambien la gran
parte de los campesinos ahorran gastos adicionales en intermediarios.
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7. ¿Qué tan rentable es la venta de panela?
3. Muy rentable
7%

1. Poco rentable
6%

1. Poco rentable
2. Medianamente rentable
3. Muy rentable

2. Medianamente
rentable
87%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: La mayoria de los productores consideran su actividad medianamente rentable.
Conclusiones: Se podria convertir en una actividad mas rentable, si ellos tuvieran
informacion sobre la expansion de su mercado, innovacion de sus productos un apoyo
mayor del Estado.
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8. ¿Recibe financiamiento economico por
parte del Estado para la produccion y
comecializacion del producto?

1. Si
20%

1. Si
2. No

2. No
80%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: Muy pocas personas reciben ayuda del estado para llevar acabo su actvidad.
Conclusiones: El estado de intervenir mas para ayudar al campesino en la produccion de
sus productos.
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9. ¿Cuáles son las dificultades para la
comercializacion
distribucion
en el municipio?
4. ningunay
dela
las 5.
1.
otra,
el clima
¿Cuál?
anteriores
20%

0%

3. de los agentes
como los
trabajadores y
proveedores
20%

2. de los subsidios del
estado
60%

1. el clima
2. de los subsidios del estado
3. de los agentes como los trabajadores y proveedores
4. ninguna de las anteriores
5. otra, ¿Cuál?

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: En la mayoria de los casos los productores reconocen que una de las grandes
dificultades para la comercializacion de panela es la falta de ayuda por parte del Gobierno.
Conclusiones: Hay otras variables que crean dificultades en la produccion y
comercializacion del producto, pero la que mas tiene peso es la de Gobierno. Se debe
buscar la manera para el Gobierno apoye a nuestros campesinos.
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10. ¿Qué presentacion
de producto maneja?
4. Todas las
3. panela
anteriores
en polvo
2. panela granulada
0%
6%

1. panela cuadrada
2. panela granulada
3. panela en polvo
4. Todas las anteriores

1. panela cuadrada
94%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: La gran mayoria solo maneja una presentacion, que es la cuadrada.
Conlcusiones: Esto nos muestra que se tienen que hacer labores de enseñanza de
innovacion, para que nuestros productores vayan a mismo ritmo como va el mercado.
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11. ¿Qué problemas enfrenta con la produccion y con la
venta de la panela?
10 0
5

4
0

6

0
1. bajo capital para inversion en mano de obra y materia prima
2. Escases de tierras para cultivar la caña
3. Baja retribucion economica
4. Terrorismo
5. Falta de Apoyo economico por parte del Estado
6. Todas las anteriores
7. Ninguna de las anteriores

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: Aca se revela que no todos tienen la cantidad de tierra suficiente para tener un
produccion optoma de panela.
Conclusiones: El Gobierno tiene que focalizar fuerzas para ayudar nuestros agricultores.
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12. ¿Ha recibido algun financiamiento por
parte del Estado, para su produccion y
comercializacion de la panela?

15%

1. Si
2. No

85%

Fuente: Elaboración propia.

Analisis: La gran mayoria no reciben, ni nunca han recibido financiamiento por parte del
Gobierno.
Conlcusiones: Se tiene que llegar a el Gobierno con una solicitud de ayuda a nuestros
agricultores.

4. Conclusión general de la encuesta
Se puede analizar que hay dos grandes fallas para que la producción sea una producción
óptima. La primera es la falta de apoyo económico por parte del gobierno al agro, y la
segundo que vienen de la mano con la primera es que nuestros campesinos nos reciben
seminarios ni información para ampliar sus producciones, para innovar en sus productos, y
para que sepan cómo aprovechar al máximo los recursos con los que cuentan.
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Esta prueba piloto se realizó con 15 productores de la región. Para cada uno de ellos se
observaron dos factores claves reiterativos. Con base a estos resultados que nos arrojaron datos
comunes, se tomó la decisión de trabajar con dos productores específicamente.

5. ENTREVISTA PILOTO
Experto: Panelero y agricultor Medardo Melo

1. ¿Como es el proceso de producción de panela?
Primero hay que cortar la caña, limpiarla y luego arrumarla toda en la enramada. Según la
cantidad de panela así serán las cargas de caña que se deban cortar. El trapiche hay que
tenerlo bien limpio al igual que las pailas tanto donde va a caer el jugo de la caña como
donde luego ese jugo se cocinara. El jugo de la caña se cocina a una temperatura muy
alta, ese jugo suelta una espuma la cual hay que ir sacando con los coladores grandes,
porque eso es el mugre que la caña va botando, (por eso es que la panela muchas veces
sale con mugre porque algunas personas no la limpian bien). A medida que este jugo va
espesando en las pailas hay que irle bajando el fuego y luego ir sacando de a pocos en
una tutuma con agua para mirar si el jugo ya está a punto para sacarlo y convertirlo en
panela o si todavía le falta. La panela dura generalmente dos horas a dos horas y media
para estar lista. Cuando la panela ya está en un estado denominado punto, se saca a una
canoa de madera bien grande y se bate con una pala de madera hasta que ya esa melcocha
va tomando el espesor necesario y de ahí se pasa a las gaberas, que son los moldes donde
se deposita esta melcocha. La panela depositada se riega y se van limpiando los moldes a
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medida que esta se deposita y ahí se deja hasta que cuajé y se enfrié para luego si
empacarla y sacarla a la venta.
2. ¿Con cuántos trabajadores se debe contar mínimo para la elaboración del
producto? Según la cantidad de panela que se vaya a sacar. Por ejemplo, con una
producción mínima de 4 arrobas se necesitan 3 personas.
3. ¿Cuáles son las cosas primordiales con las que se debe contar para poder hacer
la panela?: la caña, las gaberas, las pailas el bagazo, leña o guadua seca (para
prender el horno), coladores, espátulas, canoa grande donde se bate la panela y
un muy buen aseo.
4. ¿Cuántas cañas de azúcar utiliza aproximadamente para sacar 1 arroba de
panela?: Se van más de 100 cañas, en una arroba viene 24 de paneleas, si son de
libra, pero si son de kilo son 12 panelas.
5. ¿Cuenta con las debidas regulaciones sanitarias?: si
6. ¿Se necesita alguien que comercialice el producto o lo puede hacer usted
mismo?: Lo puede hacer uno mismo.
7. ¿Cuánta agua aproximadamente utiliza para la elaboración de este producto?: Al
jugo de la caña nunca se le hecha agua, la única agua que se utiliza es para
limpiar las pilas y el trapiche.
8. Cuanto capital se debe invertir aproximadamente para una arroba de panela:
Nosotros somos propietarios de la caña y del trapiche. La caña nunca se acaba
por qué siempre hecha hijos, así que no hay que volver a sembrarla, solo
abonarla y limpiarla. Durante todo el año hay caña porque tenemos
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aproximadamente 3 hectáreas de caña y la producción cada 15 días no supera
más de 6 arrobas.
9. ¿Sobre eso que usted invierte para la generación del producto, cuanto en
rentabilidad usted recibe por una arroba?
10. ¿Como debe estar acoplado el lugar en donde se elabora el producto?: bien
limpio, al aire libre.
Fuente: Elaboración propia.

Observación 1: hay que apoyar mucho el consumo de la panela dado con esto muchos
campesinos se sostienen.
Observación 2: Con ese mismo jugo de la caña se puede producir miel y esta se deja
menos tiempo al fuego, y se conserva en su forma líquida en unas garrafas grandes para
llevarlas a la venta.

127

